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A. TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y 
COMUNICACIÓN 
En este punto se desarrollan las tecnologías de la información y comunicación que se han 
enumerado en la memoria (ver punto 4).  
 
A.1. Intranet 
Una intranet es una red de área local (LAN) privada de una organización. La intranet es un 
banco de información integrado por documentos electrónicos y bases de datos, los cuales se 
encuentran accesibles a través de Internet, con acceso restringido únicamente para el 
personal de la empresa a quienes se les ha otorgado autorización para consultar esa 
información. Está diseñada y desarrollada siguiendo los protocolos propios y el funcionamiento 
de INTERNET (protocolo TCP/IP y navegador WEB). Su utilización es interna pero puede 
estar conectada a Internet y a otras redes externas.  
 
Para los usuarios es una serie de páginas Web que dan acceso a la distinta documentación 
de la empresa tales como informaciones corporativas, aplicaciones informáticas, documentos 
de negocio, catálogos, lista de precios, referencias técnicas, manuales, organigramas, 
procedimientos, políticas, incluso permiten la publicación de información y conocimientos 
personales de cada empleado. Debido a su carácter privado, se restringe el acceso a través 
de la creación de usuarios con contraseña y mediante cortafuegos. 
 
La intranet beneficia a la empresa en dos puntos: por un lado sirve para comunicar las noticias 
de lo que pasa en la compañía, por lo que es un medio de comunicación entre la organización 
y los empleados. Por otro, es la información que se necesita para hacer el trabajo diario. Los 
datos e información desarrollados en una red intranet es un método imprescindible para 
capturar y almacenar el conocimiento. El objetivo de la intranet es crear espacios virtuales y 
permitir de forma dinámica compartir, intercambiar y difundir información, recursos y 
conocimiento. 
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En una intranet se pueden definir tres niveles: 
• Primero: permite realizar consultas de documentos relativamente estáticos, como 
manuales de procedimientos, información técnica, catálogos, normas contables, listas 
y plantillas de todo tipo.  
• Segundo: Además de lo anterior, permite realizar consultas de datos actualizados al 
minuto, provenientes de una base de datos, por ejemplo, del sistema administrativo o 
de un sistema de noticias.  
• Tercero: Además de lo anterior, se realizan transacciones como ingreso de 
comprobantes, facturación, etc.  
 
A.2. Extranet 
Una extranet es una red privada de información orientada a incrementar el aprovechamiento 
de las alianzas estratégicas entre empresas, en la que se aprovechan las tecnologías de 
Internet para intercambiar información e impulsar el trabajo en equipo. Una extranet se puede 
entender como una  extensión de la intranet de la empresa, en la que participan no sólo los 
empleados, sino también los clientes y los proveedores.  
 
A.3. Internet 
Internet es un sistema de redes de computadoras, integrado por las diferentes redes de cada 
país del mundo, a través del cual un usuario en cualquier computadora puede, si cuenta con 
los permisos apropiados, acceder a la información de otra computadora y poder tener  
comunicación directa con otros usuarios en otras computadoras. 
 
Internet es un medio de comunicación público, cooperativo y autosuficiente en términos 
económicos, accesible a millones de personas en el mundo.  Internet usa parte de los 
recursos actualmente existentes en las redes de telecomunicaciones y utiliza el  protocolo de 
comunicación llamado TCP/IP (Transmission Control Protocol / Internet Protocol).  
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A.4. Correo electrónico (email) 
El correo electrónico (email, electronic mail) permite el intercambio de mensajes y  ficheros  
por medio de las telecomunicaciones. Los correos electrónicos pueden ser enviados, 
almacenados y posteriormente consultados. El correo electrónico puede ser enviado a un 
destinatario en particular o a una lista de distribución. El correo electrónico es una de las 
primeras aplicaciones del Internet y sigue siendo la de mayor uso debido a que es un medio 
de comunicación rápido y eficiente. 
 
A.5. Sistema de administración de documentos (document 
management system) 
El document management system es un sistema de administración de documentos, donde la 
base de esta tecnología son estas actividades:  
• Almacenamiento de contratos, memorias, documentos, libros, etc.  
• Controlar el acceso y la seguridad de los documentos.  
• Mantener una auditoría en la administración de los documentos.  
• Propiciar búsquedas de cualquier tema específico.  
 
Uno de estos sistemas son los electronic document management, que son repositorios de 
documentos, audio, vídeos, libros, o “conocimiento explícito” de tal manera que toda 
organización tenga bien auditado y clasificado su conocimiento, y a la vez controlando el 
acceso y la manutención de estos recursos. 
 
Esta tecnología facilita en la espiral de creación de conocimiento de Nonaka y Takeuchi la 
combinación, almacenamiento y distribución del conocimiento explícito. 
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A.6. Groupware System 
La tecnología groupware está diseñada para ayudar a grupos de personas que no están 
físicamente en un mismo lugar pero que necesitan trabajar juntas. Esta tecnología es utilizada 
para la comunicación, cooperación, coordinación y resolución de problemas de 
almacenamiento y difusión de información. 
 
Los beneficios de implementar un groupware para el trabajo en proyectos son: 
• Estimular la cooperación dentro de la empresa y ayudar a las personas a comunicarse 
y colaborar en proyectos comunes. 
• Ayuda a definir el flujo de documentos. 
• Proporcionar a los usuarios una forma única para compartir información. 
• Ayudar a cada usuario de un proyecto de colaboración a realizar su trabajo de una 
manera más eficiente. 
 
Esta tecnología posibilita la creación, codificación y transferencia del conocimiento según la 
espiral de creación de conocimiento de Nonaka y Takeuchi. El Microsoft Exchange, el Lotus 
Notes son ejemplos de esta tecnología. 
 
A.7. Business Intelligence 
El Business intelligence se compone de todas las actividades relacionadas a la organización y 
entrega de información, así como de análisis del negocio. Esto incluye  minería de datos (data 
mining), administración del conocimiento, aplicaciones analíticas, sistemas de reportes y 
principalmente data warehouse y modelado multidimensional.  
 
El business intelligence trata de englobar todos los SI de una organización, para obtener de 
ellos no sólo información o conocimiento sino de alguna forma una verdadera inteligencia que 
le confiera a la organización una ventaja competitiva frente a sus competidores. 
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Los elementos más importantes de esta tecnología incluyen: 
• DSS (Sistemas de soporte a la toma de decisiones). 
• Modelado Multidimensional.  
• Almacén de datos (data warehouse), minería de datos (data mining) y data marts. 
• OLAP (Proceso analítico en línea).  
• Herramientas de consulta y reporte de datos.  
• Portales de información empresarial. 
  
Las funciones más importantes de esta tecnología son: 
• Capturar conocimiento de diversas fuentes.  
• Depurar, consolidar, elaborar y almacenar. 
• Proveer acceso al conocimiento.  
 
En la espiral de creación de conocimiento de Nonaka y Takeuchi, esta tecnología permite 
trabajar en los todos los aspectos el conocimiento, por lo que admite crear, codificar, y 
transferir el conocimiento. 
A.8. Sistema de soporte a las decisiones (DSS) 
Los sistemas de soporte a las decisiones (DSS) son SI que ayudan a la toma de decisiones no 
estructuradas o semiestructuradas. Los DSS utilizan los datos que ya se encuentran en las 
bases de datos internas y externas. Un DSS es una herramienta que ayuda a la toma de 
decisiones en todos los niveles jerárquicos de la empresa ya que permite gestionar y generar 
información,  realizar simulaciones y hacer análisis que facilitan la toma de decisiones. 
 
Los DSS es un complemento a las capacidades de decisión del ser humano que aprovecha la 
potencia que tiene la informática para el procesamiento de datos. Un sistema de soporte a las 
decisiones es un proceso de datos interactivo, que posee un entorno gráfico que es usado 
para ayudar en el proceso de toma de decisiones. 
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Las características de los sistemas de soporte a la toma de decisiones son: 
• Flexibilidad y una respuesta rápida. 
• Permitir al usuario que controle las entradas, el proceso y las salidas. 
• Sencillez para que lo pueda utilizar la persona que debe tomar la decisión.  
• Alta interactividad entre usuario y datos. 
• Proporcionan soporte  a las decisiones y soluciones que no pueden anticiparse. 
• Utilizan herramientas de análisis de variables y modelización. 
• Facilitan la simulación de resultados. 
 
A.9. Almacén de datos (data warehouse) 
Un data warehouse es un almacén de datos de gran capacidad que sirve para toda la 
organización. Los datos proceden del interior de la empresa y del exterior, clasificándolos por 
temas lo que facilita la explotación posterior.  Estos datos son suministrados por el sistema de 
planificación de recursos de la empresa (ERP) y por otros software relacionados con el 
negocio. La finalidad principal esta tecnología es la ayuda a la toma de decisiones de la 
empresa. 
 
La función del almacén de datos es entregar la información correcta a los usuarios indicados 
en el momento adecuado en el formato correcto. Esta tecnología proporciona la respuesta a 
las necesidades de los usuarios utilizando sistemas de soporte de decisiones (DSS), sistemas 
de información ejecutiva (EIS) o herramientas para hacer consulta o informes. Los usuarios 
finales realizan consultas sobre sus almacenes de datos. 
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Un almacén de datos está compuesto por: 
• Meta data: son datos que describen como son los datos y como se relacionan. 
• Middleware: asegura la conectividad de todos los componentes del data warehouse. 
• API: es la estructura para enlazar todas aplicaciones de forma integrada. 
• Mecanismos de extracción: son sistemas orientados a la realización de análisis 
estratégicos de la información contenida en el data warehouse y permiten la 
reformulación de las consultas realizadas de acuerdo al análisis de los resultados 
obtenidos en una primera instancia. 
• Mecanismos de carga: consiste en mostrar un resumen de las transacciones 
realizadas. 
A.10. Minería de datos (data mining) 
La minería de datos es una tecnología que permite la explotación y análisis de los datos 
almacenados por la organización en bases de datos y data warehouse, buscando entre ellos 
relaciones y patrones de comportamiento no observables directamente.  
 
En las empresas puede existir un exceso de información, parte de la cual no es útil para la 
empresa. La minería de datos combina técnicas de inteligencia artificial, análisis estadístico, 
bases de datos y visualización gráfica para obtener información útil que no está representada 
explícitamente en los datos. 
 
La minería de datos se basa en la extracción de información oculta y predecible que existe en 
las grandes bases de datos, de manera que se convierte en una poderosa tecnología que 
ayuda a las organizaciones a concentrarse en la información más importante de sus bases de 
información.  
   
La minería de datos soporta tres tecnologías, como son la enfocada a la recolección masiva 
de datos, las computadoras con multiprocesadores y los algoritmos de minería de datos. Los 
procesos de minería de datos  generan distintos modelos, a partir de los cuales  se puede 
comprobar si las conclusiones que propone son válidas y suficientemente satisfactorias para 
representar en un modelo la información suministrada por los usuarios. 
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A.11. Proceso analítico en línea (OLAP) 
Un proceso analítico de datos en línea (OLAP, on line analitical processing) permite al usuario 
seleccionar y extraer la información desde diferentes puntos de vista.  
Es una tecnología que se basa en el análisis multidimensional de los datos y que permite al 
usuario obtener una visión más rápida e interactiva de los mismos. Este análisis conocido 
como análisis del hipercubo, organiza la información según los parámetros que se consultan, y 
obtiene la información requerida a partir de las estructuras multidimensionales. 
 
Mediante el OLAP, un usuario puede analizar los resultados de las ventas de cada zona 
comercial e ir profundizando en los canales de venta, equipos de ventas o vendedores hasta 
encontrar la información relevante para su toma de decisiones. Un OLAP permite hacer un 
análisis correcto y rápido de la información desde los puntos de vista que el usuario desee.  
 
Esta tecnología es muy utilizada en el área de marketing, ventas, informes, etc., porque las 
respuestas a consultas complejas se obtienen de forma rápida y porque puede obtener los 
datos tanto de una fuente externa como de una base interna. 
 
La tecnología OLAP permite diversos tipos de implementaciones según el tipo de motor en el 
que se almacenan los datos. Se pueden clasificar en:  
• Rolap: almacena los datos en un motor relacional lo que permite un acceso rápido a 
ellos. 
• Molap: almacena los datos en una base de datos multidimensional. 
• Dolap: guarda los datos en el escritorio, los que obtiene a partir de una base de datos 
relacional. 
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A.12. Planificación de recursos empresariales (ERP) 
Un sistema de planificación de recursos de la empresa (ERP, Enterprise Resource Planning) 
es una aplicación informática que se puede parametrizar, que se divide en módulos y que 
integra los procesos de gestión de la empresa. El ERP integra todo lo necesario para el 
funcionamiento de los procesos de negocio de la empresa.  
 
Las principales características que distinguen a un ERP de cualquier otro software 
empresarial, es que son sistemas integrales, modulares,  adaptables y estándares: 
• Adaptables: Los ERP se adaptan al funcionamiento de cada empresa. Esto se 
consigue por la parametrización de los procesos de acuerdo con las salidas que se 
necesiten de cada uno.  
• Integrales: porque permiten controlar los diferentes procesos de la compañía 
entendiendo que todos los departamentos de una empresa se relacionan entre sí, es 
decir, que el resultado de un proceso es punto de inicio del siguiente.  
• Modulares: Los ERP están formados por un conjunto de módulos que corresponden a 
los procesos de gestión (ventas, materiales, finanzas, control de almacén, recursos 
humanos, etc.).  
• Estándar: todos los datos son estandarizados según un formato único y son 
gestionados por un tipo único de programa.  
 
Las principales ventajas que aporta un ERP son: 
• Aporta modelos de procesos obtenidos de las mejores prácticas de cada sector. 
• Implantación progresiva de los módulos. 
• Coherencia entre las diferentes aplicaciones. 
• Adaptabilidad de las soluciones. Se puede hacer programas específicos para cada 
empresa. 
• Bajo coste de mantenimiento y de formación. 
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A.13. Sistemas basados en el conocimiento (knowledge based 
systems) 
Este tipo de tecnología guarda relación con la inteligencia artificial. Asimismo los sistemas 
expertos y las redes neuronales son tipos de sistemas que trabajan en base a la tecnología de 
la inteligencia artificial.  
 
Los sistemas expertos son sistemas capaces de razonar siguiendo los pasos que realiza un 
especialista (matemático, médico, etc.). Por este motivo en el momento de empezar un 
sistema de este tipo se debe comenzar por identificar y recoger, del experto humano, los 
conocimientos que éste utiliza: conocimientos teóricos (explícitos), pero sobre todo los 
conocimientos empíricos adquiridos en la práctica (tácitos).  
 
Las redes neuronales son sistemas mucho más sofisticados y utilizan instrumentos 
estadísticos para los procesos causa-efecto aprendiendo incluso de las relaciones que 
involucran  la solución.  La característica más importante de las redes neuronales es la de 
convertir automáticamente cualquier resultado de una nueva entrada en el sistema en un 
nuevo conocimiento, reprogramando consecuentemente el proceso de aprendizaje y 
adaptándose al nuevo entorno. 
 
En la espiral  de creación de conocimiento de Nonaka y Takeuchi, esta es una tecnología que 
engloba en todos los sentidos la gestión o administración del conocimiento. 
 
A.14. Sistemas de flujos de trabajo (workflow systems) 
Son aplicaciones de flujo de trabajo (workflow) que permiten mediante herramientas 
informáticas automatizar las fases que componen la elaboración de un proceso de negocio. 
Estas aplicaciones facilitan la distribución, seguimiento y ejecución de las tareas o flujos que 
componen un trabajo, indicando en qué fase se encuentra el trabajo, quién es el encargado de 
la ejecución de cada fase, qué procedimientos se tienen que seguir y qué incidencias suceden 
durante las mismas. 
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Un flujo de trabajo (workflow) es la automatización de un proceso de negocio, el cual es una 
secuencia lógica de actividades, que se ejecutan en forma síncrona o asíncrona, manual o 
automáticamente. Por lo tanto, el flujo de trabajo (workflow) hace explícito el conocimiento que 
está inmerso en cada proceso analizado, es decir, es la codificación formal del conocimiento 
que ya existe. 
En la espiral de creación del conocimiento de Nonaka y Takeuchi sólo influye en la 
externalización y la combinación del conocimiento. 
 
A.15. Knowledge map systems 
La tecnología knowledge map systems contiene una lista de “quién sabe qué”, es como unas 
páginas amarillas. Esta tecnología no representa un repositorio de conocimiento, su principal 
cualidad es la de indicar que personas son las indicadas para un tema en particular, 
propiciando el intercambio de conocimiento tácito. 
En la espiral de creación de conocimiento de Nonaka y Takeuchi sólo influye en  la 
internalización y la socialización del conocimiento. 
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B. DIAGRAMAS 
B.1. Sistema de información del SELL-OUT 
 
B.1.1. Procesos del SELL – OUT 
 
 
 
 
 
  
 
 
Figura B.1: Procesos del sell-out 
Fuente: Elaboración Propia 
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B.1.2. Flujo de información del SELL- OUT 
 
 
 
 
Figura B.2: Flujo de Información del sell-out 
Fuente: Elaboración Propia 
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B.2. Sistema de información del S-INFO 
 
B.2.1. Proceso de la gestión de mailing 
 
 
 
Figura B.3: Proceso de la gestión de mailing 
Fuente: Elaboración Propia 
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B.2.2. Proceso de la gestión de visitas 
 
Figura B.4: Proceso de la gestión de visitas 
Fuente: Elaboración Propia 
 
B.2.3. Proceso de la gestión de pedidos 
 
Figura B.5: Proceso de la gestión de pedidos 
Fuente: Elaboración Propia 
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B.2.4. Flujo de información de la gestión de mailing 
 
Figura B.6: Flujo de información de la gestión de mailing 
Fuente: Elaboración Propia 
 
B.2.5. Flujo de información de la gestión de visitas 
 
 
Figura B.7: Flujo de información de la gestión de visitas 
Fuente: Elaboración Propia 
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B.2.6. Flujo de información de la gestión de pedidos 
 
 
 
Figura B.8: Flujo de información de la gestión de pedidos 
Fuente: Elaboración Propia 
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C. PANTALLAS DEL SELL-OUT 
C.1. Fichero intercambio de datos. 
 
 
 
Figura C.1: Fichero del sell-out 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura C.1 muestra los campos que contiene un fichero de sell-out, los distribuidores envían 
estos ficheros periódicamente a SHAMIC. Los datos contenidos en este fichero se cargan 
posteriormente en una base de datos Oracle para que después pueda ser explotada esta 
información. 
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C.2. Comparativa unidades vendidas y stock. 
 
Figura C.2: Comparativa unidades vendida y unidades stock 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura C.2 nos muestra una evolución entre los valores de las unidades vendidas y las 
unidades que hay en stock en los distribuidores. La información se puede extraer filtrando por 
centro, modelo, línea, año y semana (inicialmente sólo se puede sacar la información de la 
línea de televisión).  
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D. PANTALLAS DEL S-INFO 
D.1. Gestión mailing 
D.1.1. Creación de una nota 
 
 
 
Figura D.1: Alta de una nota 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.1 muestra una entrada de datos de una nota. El usuario accede desde la intranet 
de la empresa mediante usuario y contraseña.  El aplicativo permite seleccionar el tipo de 
documento (nuevo modelos, promociones, cambios de precios, etc.), tipo de producto 
(inicialmente únicamente línea de televisión), título, comentarios. El usuario puede seleccionar 
los canales de distribución a los que se envía la nota  lo que permite cumplir uno de las 
necesidades principales del departamento. Si el usuario lo desea puede anexar documentos 
adjuntos. 
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Figura D.2: Selección de canales para la nota 
Fuente: SHAMIC España 
                      
Figura D.3: Añadir documento adjunto a la nota 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.2 muestra la ventana del aplicativo que permite al usuario seleccionar de forma 
discreta los canales a los cuales va dirigida la nota. En la figura D.3 contiene la ventana 
que permite al usuario anexar documentos en la nota si lo necesita. 
Evaluación de un sistema de información para mejorar la red de ventas Pág. 25 
 
 
Figura D.4: Contactos destinatarios de la nota 
Fuente: SHAMIC España 
 
En la figura D.4 se observa la ventana a través de la cual el usuario puede seleccionar de 
forma discreta los contactos (tiendas) a los que va dirigida la nota. La selección de los 
contactos se realiza en función de la categoría de producto que comercializa la tienda. 
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Figura D.5: Nota finalizada 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.5 muestra la ventana que permite al usuario consultar y/o enviar las notas que se 
van creando.  
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D.1.2. Creación de versión de una nota 
 
Figura D.6: Alta versión de una nota 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.6 muestra la ventana que permite crear una versión de una nota. El usuario se 
sitúa en la nota que desea y pulsando el botón derecho puede crear la versión. Entre el 
departamento de marketing y el de ventas se van pasando las notas modificadas mediante la 
creación de versiones de las notas. La versión final es la que se envía a los distribuidores. 
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D.2. Gestión visitas 
D.2.1. Planificador visitas 
 
 
 
Figura D.7: Planificador de visitas 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.7 muestra la planificación semanal, aunque puede hacerla a más largo plazo, que 
el vendedor puede hacer con el nuevo aplicativo. Esta agenda permite al vendedor planificar 
sus visitas o cualquier actividad que tenga que realizar.  
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D.2.2. Informe de la actividad 
 
 
Figura D.8: Informe de la actividad 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.8 muestra el informe de una actividad que debe realizar el vendedor. El vendedor 
puede consultar datos relacionados con la tienda que va a visitar. El aplicativo asigna la 
frecuencia de las visitas a cada tienda y el tiempo que se dedica a cada visita en función de la 
facturación de cada tienda. En cada actividad que realiza el vendedor puede añadir 
comentarios de la visita realizada. 
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D.2.3. Creación comentario asociado a la visita 
 
 
Figura D.9: Creación comentario 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.9 muestra la ventana que utiliza el vendedor después de cada visita para introducir 
cualquier comentario que considere relevante o que pueda ser una opción de negocio. El 
departamento de marketing consulta estos comentarios posteriormente para realizar acciones 
concretas si fuera necesario. 
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D.2.4. Seguimiento ventas 
 
 
Figura D.10: Seguimiento de ventas 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.10 muestra la ventana del aplicativo que permite consultar las ventas realizadas en 
cada tienda y la posición respecto al objetivo fijado por la empresa. 
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Figura D.11: Evolución ventas 
Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.11 enseña un gráfico de la evolución de las ventas realizadas a una de las tiendas 
de la empresa SHAMIC. 
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D.3. Gestión Pedidos 
Captura de pantallas de creación de un pedido de un distribuidor vía Web. 
D.3.1. Disponibilidad de material. 
 
 
    Figura D.12: Disponibilidad de material  
    Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.12 muestra la ventana que permite a la tienda consultar los productos de SHAMIC. 
La tienda puede conocer a través de internet  si hay stock disponible y el precio. 
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D.3.2. Entrada de un pedido 
 
 
    Figura D.13:Alta de un pedido vía Web 
    Fuente: SHAMIC España 
 
La figura D.13 muestra la entrada de pedidos a través de Internet. El usuario debe seleccionar 
el producto deseado y el número de unidades.  
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E. Cifras del sector de la electrónica 
El hipersector de las TIC español ha crecido  un 9 por ciento en el 2006.  Este hipersector 
incluye los equipamientos y servicios de telecomunicación, las tecnologías de la información, 
la electrónica de consumo, la electrónica profesional, los componentes electrónicos y otros 
segmentos (entre los que se encuentran los contenidos audiovisuales o la electrónica del 
automóvil).  
 
En el 2006 el mercado de las tecnologías de la información ha registrado un incremento del 9 
por ciento. El gran motor han sido los servicios, seguido de dos segmentos, el del software y el 
hardware.  
 
La electrónica de consumo ha registrado un aumento del 23 por ciento. El desarrollo de la 
TDT y el incremento de la venta de los decodificadores han sido fundamentales para este 
crecimiento.  
 
La situación económica y las evoluciones de las inversiones han motivado el crecimiento de la 
demanda de equipos y sistemas de electrónica profesional en un 8 por ciento.  
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A continuación se muestran unos gráficos con los datos del sector del año 2006. 
 
Figura E.1: Marco hipersectorial “TIC” en el 2006 
Fuente: AETIC 
 
Figura E.2: Hipersectorial “TIC” en el 2006 
Fuente: AETIC 
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Figura E.3: Sector de electrónica, TI y telecomunicaciones en el 2006 
Fuente: AETIC 
 
 
Figura E.4: Tecnologías de la información  en el 2006 
Fuente: AETIC 
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Figura E.5: Electrónica de Consumo  en el 2006 
Fuente: AETIC 
 
Figura E.6: Electrónica Profesional  en el 2006 
Fuente: AETIC 
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Figura E.7: Producción del sector  en el 2006 
Fuente: AETIC 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pág. 40  Anexos 
 
 
Evaluación de un sistema de información para mejorar la red de ventas Pág. 41 
 
F. Cuestionarios 
Este cuestionario sirve para valorar el grado de satisfacción aportado por los nuevos sistemas 
de información. Un año después de la implantación de los aplicativos, los distribuidores tienen 
que rellenar el cuestionario. La convención anual es un buen sitio para dar los cuestionarios ya 
que están la mayoría de los distribuidores.  
F.1. Cuestionario SI del sell-out 
Las preguntas que contiene el siguiente cuestionario tienen el objetivo de valorar el aplicativo 
del sell-out. 
Debe valorar cada una de las respuestas del 1 al 5, de manera que el 1 indica que está 
totalmente en desacuerdo con el enunciado de la pregunta y el 5 indica que está totalmente de 
acuerdo con el enunciado de la pregunta. 
 
1. ¿Envía el fichero del sell-out  cuando se solicita?   _____ 
2. ¿Ha reducido el stock medio de los productos en su almacén?   _____ 
3. ¿Ha reducido el número de producto obsoleto en su almacén?   _____ 
4. ¿Ha mejorado la gestión de stocks de su almacén con el sell-out?   _____ 
5. ¿No se producen roturas de stocks normalmente?   _____ 
6. Le agradecemos su colaboración y a continuación puede hacer cualquier comentario 
que quiera hacernos llegar. 
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F.2. Cuestionario del SI del s-info 
Las preguntas que contiene el siguiente cuestionario tienen el objetivo de valorar el aplicativo 
del s-info. 
Debe valorar cada una de las respuestas del 1 al 5, de manera que el 1 indica que está 
totalmente en desacuerdo con el enunciado de la pregunta y el 5 indica que está totalmente de 
acuerdo con el enunciado de la pregunta. 
1. ¿Ha tenido problemas con el s-info?   _____ 
2. ¿Con el s-info se ha reducido el tamaño de los correos electrónicos 
considerablemente?   _____ 
3. ¿Lee los correos electrónicos que recibe del s-info?   _____ 
4. ¿Considera útil la información que recibe del s-info?   _____ 
5. ¿Es fácil encontrar la información que desea en los correos electrónicos que recibe del 
s-info?   _____ 
6. ¿Recibe la información de producto clasificada según el tipo?   _____ 
7. ¿Tarda menos en introducir la información en su sistema de información que 
anteriormente?   _____ 
8. ¿Se ajusta más el contenido de los correos electrónicos del s-info a los productos que 
comercializa que los que recibía anteriormente?   _____ 
9. ¿Realiza todos los pedidos de compra vía Web?   _____ 
10. ¿Considera que los pedidos vía Web han mejorado la rapidez de introducción de 
pedidos?   _____ 
11. ¿Cree que es fácil introducir un pedido vía Web?   _____ 
12. ¿Considera suficiente la ayuda on-line para poder introducir un pedido?   _____ 
13. Le agradecemos su colaboración y a continuación puede hacer cualquier comentario 
que quiera hacernos llegar. 
 
 
